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Бизнес – план является инструментом, используемым во всех сферах 
предпринимательства. Он описывает процесс функционирования уже 
существующей фирмы или дает направление дальнейшей деятельности 
создаваемой компании, указывает конкретные цели и пути их достижения. 
Другими словами, бизнес – план – это своего рода научно-исследовательская, 
аналитическая и проектная работа, назначение которой вывести бизнес на более 
высокий и качественный уровень.  
В данной работе рассмотрен проект создания кинологического центра в 
городе Черногорске, основным видом деятельности которого является 
деятельность в области предоставления кинологических услуг (по содержанию, 
разведению и дрессировке собак), а так же ветеринарных услуг.  
Проект будет являться экономически обособленным; кинологический 
центр предполагается разместить в городе Черногорске где имеются все 
необходимые условия для организации подобного заведения (территория, 
условия выгула собак, дрессировочная площадка и пр.). 
В представленной выпускной квалификационной работе рассматривается 
весьма актуальная тема: расчет и анализ целесообразности проекта организации 
в г. Черногорске кинологического предприятия. Предполагается, что 
предложенный комплекс мероприятий позволит в кратчайшие сроки вывести 
предприятие на устойчивые показатели прибыльности и широкий охват 
целевого рынка. Стратегические цели, поставленные для осуществления  
проекта, заключаются в том, чтобы, с учетом повышения спроса на услуги, 
предоставляемые кинологическими организациями г. Черногорска и г. Абакана, 
со стороны населения города, осуществить эффективное развитие бизнеса и 
обеспечить окупаемость вложенных в проект средств. Еще одним из наиболее 
важных аспектов является задача в принятии эффективных решений 
своевременно, т.е. раньше своих главных конкурентов, что позволит 
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предприятию правильно спрогнозировать и организовать свою деятельность на 
рынке предоставления кинологических услуг. 
Целью даннойвыпускной работы является разработка бизнес-плана по 
организации и эксплуатации современного кинологического центра. 
В ходе работы над проектом предстоит решить следующие основные 
задачи: 
- проанализировать возможности по реализации проекта;  
- исследовать рынок кинологических предприятий г. Черногорска и г. 
Абакана  (тенденции рынка, емкость, конкурентов и др.); 
- выполнить расчеты и финансово-экономическое обоснование проекта; 
- определить основные факторы, влияющие на реализацию проекта; 
- прийти к заключению о возможности реализации презентуемого 
проекта. 
Объектом исследования является кинологический центр «Сакура». 
Предметом исследования являются методы бизнес-планированияпо 
реализации проекта организации кинологической компании. 
Научная новизна выпускной квалификационной работы состоит в 
выявлении рыночных сегментов, на которых реализуется спрос владельцев 
собак, что рекомендуется учесть при бизнес-планировании. 
Выпускная квалификационная работа состоит из введения, двух разделов 
(с параграфами) и заключения, а также списка литературы и приложений. 
Таким образом, дипломную работу можно условно разделить на 2 части: 
Теоретическая часть работы посвящена теоретическим основам 
организации бизнес-планирования профессиональных организаций к которым, 
в свою очередь, относятся и кинологические организации. В данном разделе 
приведены определения и параметры организации бизнес-планирования на 
предприятии, этапы реализации процедур планирования, а также затронута и 




Практическая часть работы посвящена разработке бизнес-плана 
кинологического центра «Сакура». В этом разделе дана общая характеристика 
будущей фирмы, перспективы ее развития, рынки сбыта, на которых компания 
будет осуществлять свою деятельность. Приводятся данные о тенденциях 
развития рынка кинологических услуг в г. Черногорске. Проводится анализ 
численности необходимых сотрудников и структуры персонала, дается расчет 
плана предоставления кинологических услуг в среднесрочной перспективе (на 
ближайшие 5 лет), приводится операционный и маркетинговый план проекта, 
проводится финансово-экономическое обоснование предлагаемого к 
реализации проекта. Выполнено сопоставление полученных расчетных 
показателей (в качестве которых использованы чистая приведенная стоимость 
(NPV), внутренняя ставка доходности (IRR), индекс доходности (PI)) с 
нормативными. Для выявления наиболее важных факторов, влияющих на исход 
проекта, проведен анализ чувствительности и даны рекомендации по 
подготовке и проведению комплекса мероприятий, направленных на снижение 
рисков, которым подвержен рассматриваемый проект. 
В Заключении формулируются основные входные параметры и 
полученные результаты проекта; делается вывод относительно реализации 
проекта и его прибыльности, обосновывается значимость реализации проекта, 
рассматриваются перспективы развития основных идей проекта. 
Дипломная работа изложена на 67 страницах печатного текста без 
приложений, оформлено 19 таблиц, 1 рисунок. Список использованных 










ТЕОРЕТИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ 1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ   
БИЗНЕС-ПЛАНИРОВАНИЯ            
 
1.1Сущность бизнес – плана и его функции в процессе планирования 
 
Удача каждого бизнеса прежде всего зависит от того, насколько 
правильно избрана сфера деятельности, грамотно оценена рыночная 
конъюнктура, определена стратегия и выработана тактика еѐ исполнения. 
Исходя из этого нужно помнить, что современные проекты требуют, как 
правило, серьезных вложений капитала (инвестиций), которых часто у 
предприятия не имеется. 
Важной стратегической задачей для фирмы является решение о 
привлечении инвестиций как внутренних, так и внешних. При этом следует 
принимать во внимание то, что в сфере интересов вкладчиков находятся 
практически все аспекты экономической деятельности предприятия, начиная от 
окружающей социально-экономической макросреды, показателей инфляции, 
условий налогообложения, состояния и перспектив развития целевых рынков, 
наличия производственных мощностей, материальных ресурсов и заканчивая 
стратегией финансирования проекта [1]. 
При вовлечении внешних инвестиций предпринимателю необходимо 
иметь ввиду то, что потенциальных вкладчиков (инвесторов) фирмы в первую 
очередь интересуют ответы на два самых важных для них вопроса: «Получат ли 
они выгоду при успешной реализации проекта?» и «На сколько велик риск 
потери вложенных средств?». Соответственно, предприниматель должен 
изложить инвестору или партнеру главную идею своего проекта, приготовив 
несколько вариантов, демонстрирующих им сильные стороны предлагаемого 
партнерства и, самое главное, доходы (пессимистические, реальные и 
оптимистические), которые они получат. Сущность данной задачи требует 
особые условия к хозяйственному механизму создаваемому руководством 
фирмы, который должен обеспечить наиболее быструю адаптацию 
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деятельности фирмы к изменяющимся внешним условиям макро- и микросреды 
за счет применения современных методов стратегического планирования. 
Стратегическое планирование - это управленческая деятельность по 
созданию и поддержанию стратегического соответствия между целями фирмы, 
ее потенциальными материальными и технологическими возможностями и 
шансами в сфере маркетинга и по достижению стратегического преимущества 
перед конкурентами. 
Исходя из этого, смысл стратегического планирования состоит в: 
1) создании условий для сдерживания стремления руководителей только 
к максимизации текущей прибыли в ущерб достижению долговременных целей 
фирмы; 
2) ориентировании руководителей в большей степени на предвидение 
будущих изменений макро- и микросреды фирмы, чем на реагирование на уже 
произошедшие изменения; 
3) определении условий для установления обоснованных приоритетов 
распределения обычно ограниченных производственных ресурсов с целью их 
мобилизации для достижения поставленных конкретных целей; 
4) уменьшении риска в хозяйственной деятельности и обеспечении 
концентрации имеющихся ресурсов на выбранных приоритетных направлениях 
[14]. 
Бизнес-план является одним из главенствующих элементов 
стратегического планирования. Бизнес-планирование позволяет в действующих 
рыночных условиях обосновать необходимость разработки того или иного 
инновационного проекта, а так же возможности его. Бизнес-план представляет 
собой рабочий инструмент предпринимателя, содержащий развернутую 
программу осуществления проекта, которые содержит результаты 
исследований и обоснование конкретного направления деятельности. Бизнес-
планирование является для предприятий новым видом внутрихозяйственного 
или внутрифирменного планирования, получившим наибольшее 
распространение на малое и среднее предпринимательство. Разработка бизнес-
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плана позволяет получить ответы на некоторые вопросы: как начать бизнес, 
каким наилучшим образом организовать производство, когда предприятие 
начнет получать прибыль, как наиболее быстро расплатиться с кредиторами, 
как снизить потенциальные риски. В методикахнекоторых разработчиков 
бизнес-планов приводятся и другие разделы, например инвестиционный план. 
Бизнес-план рассматривает только одну из наиболее важных задач, которая 
включает определенное содержание планирования нового инвестиционного 
проекта, оценивая его перспективность как внутри фирмы, так и вне ее. Бизнес-
план ориентируется главным образом на разработку нового пути развития 
предприятия, тогда как обычное планирование может включать различные 
виды совместной текущей и перспективной деятельности. Бизнес-планы 
разрабатываются непосредственно под руководством учредителя фирмы или 
при личном участии предпринимателя. Российские специалисты на данный 
момент не имеют научно обоснованных методик разработки бизнес-планов 
применительно к российским условиях рыночных отношений [4]. 
Исходя из вышесказанного, бизнес-план представляет собой специальный 
документ, обширно применяемый практически в каждой области современной 
рыночной экономики независимо от масштабов и сферы деятельности 
предприятия, формы собственности. 
Бизнес-план - это документ, содержащий обоснование действий, которые 
необходимо осуществлять для реализации какого-либо коммерческого проекта 
или создания нового предприятия. Составлять бизнес-план рекомендуется на 3-
5 лет. Для первого и второго года показатели желательно представлять в 
помесячной или поквартальной разбивке, далее - в годовом разрезе. 
Бизнес-план необходим: 
- для разработки методов ведения бизнеса и генеральной стратегии 
развития предприятия; 
- для выполнения функции планирования; 
- для оценки и контроля процесса развития основной деятельности 
предприятия; для привлечения инвестиций; 
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- для привлечения частных инвесторов, эффективного использования 
капиталовложений, конкурсного размещения государственных 
инвестиций в высокоэффективные проекты. 
Бизнес-план представляет собой результат совокупного исследования 
различных граней деятельности фирмы (производства, реализации продукции, 
послепродажного обслуживания и др.). 
Цель разработки бизнес-плана – уяснить степень реальности достижения 
намеченных перспектив развития фирмы, т. е. дать прогноз и план ее 
деятельность на ближайший период и перспективу, исходя из потребностей 
рынка и возможностей фирмы по их удовлетворению. 
Бизнес-план является составной частью текущего и стратегического 
планирования развития компании. Изучение бизнес-планирования в рыночных 
условиях опирается на знание основных функциональных дисциплин 
управления предприятием, таких как маркетинг, производство, коммерция. 
Бизнес-план представляет собой планирование деятельности фирмы в будущем, 
и поэтому следует анализировать проблемы и сопровождающие их риски. 
Определение методов и способов управления рисками делает проект дороже, но 
в то же время увеличивает вероятность его реализации в запланированные 
сроки и с намеченными затратами [20]. 
Управление предприятием в условиях рыночных отношений 
представляет собой систему взаимосвязанных функций: планирование, 
организация, координация, мотивация и контроль. 
Планирование – это определение целей и путей их достижения, 
охватывает следующие этапы: 
- Создание стратегических целей; 
- Определение детализированных целей на определѐнный период времени. 
Чаще всего это краткосрочный период; 
- Определение путей и средств их достижения; 




В современной экономике бизнес-план выполняет четыре функции. 
Первая функция связана с разработкой стратегии бизнеса и 
возможностью ее использования. Эта функция крайне важна в период создания 
предприятия так как она позволяет выработать новые перспективные 
направления деятельности. 
Вторая функция – планирование, которая позволяет оценить все пути 
развития нового направления деятельности для предприятия, контролировать 
процессы развития, выполнять запланированные мероприятия. 
Третья функция связана с привлечением инвестиций, так как без 
кредитных средств практически невозможно реализовать какой-либо проект. 
Четвѐртая функция состоит из мероприятий по привлечению к 
реализации планов потенциальных партнѐров, которые могут вложить 
собственный капитал, технологии или опыт и связи в начинающееся дело. 
Бизнес-план имеет сходство с технико-экономическим обоснованием и 
отличается лишь тем, что направлен на поиск и привлечение партнѐров или 
инвесторов, и поэтому является более убедительным и доказательным. 
Для разработки бизнес-плана требуется не мало профессиональных 
знаний в области управления, финансов и маркетинга, поэтому, чтобы создать 
успешный бизнес-план, необходимо обратиться к специалистам в этой области 
за консультацией. 
Однако составление бизнес-плана в равной степени как и знания, также 
требует и личного участия руководителя нового предприятия. Включаясь в 
работу над созданием бизнес-плана лично, руководитель моделирует свою 
будущую деятельность, проверяя и сам замысел и себя, есть ли шансы на успех 
предприятия и на его дальнейшую жизнеспособность. 
Необходимость разработки бизнес-плана можно пояснить ещѐ и тем, что 
вероятность банкротства у нового предприятия очень велик. 
Владение методикой разработки бизнес-плана поможет 




- Стремление к новшествам; 
- Готовность к разумному риску; 
- Уверенность в собственных силах; 
- Способность напряжѐнно трудиться; 
- Умение ставить перед собой высокие достижимые цели; 
- Умение вести тщательный учѐт доходов и расходов [6]. 
Бизнес-план является планом развития бизнеса на будущий период 
времени, определяющий предмет, основные цели, стратегии, направления и 
географические регионы хозяйственной деятельности предприятия. 
В бизнес-плане определяются необходимые шаги для реализации 
стратегии и достижения поставленных целей и составляется на определенный 
период времени, обычно от трех до пяти лет. Чем больше период 
рассматривается в бизнес-плане, тем менее реалистичными и надежными будут 
расчеты. Для разработки действенного бизнес-плана требуется: 
- точно определить вид деятельности фирмы; 
- поставить цели для предприятия; 
- получение точной учетной информации, на основе которой будет 
реализовываться проект; 
- оценка ключевых достоинств и недостатков, возможностей и угроз для 
деятельности предприятия; 
- получение результатов анализа деятельности. 
Из вышесказанного можно сформулировать определение, что бизнес-план 
– это аналитический документ, предназначенный для планирования 
предпринимательской деятельности, в котором описываются все основные 
функции и направления деятельности будущей фирмы, так же в нем  
анализируются все проблемы предприятия и способы их устранения. Очень 
важно составлять бизнес-план в соответствии с определѐнными требованиями и 





Существуют четыре основные причины для составления бизнес-плана: 
1. Разработка бизнес-плана позволяет выявить проблемы  до того, как они 
могут возникнуть: бизнес-план главным образом нужен тому, кто задумывает 
преобразования в своем бизнесе, и для того, чтобы взглянуть на свое дело со 
стороны. Открытие нового дела всегда предполагает некоторый прогноз 
развития событий. Здесь обязательна попытка для самого себя выяснить 
основные пути развития бизнеса, его сильные и слабые стороны, подсчитать 
примерный объем денег. Все это необходимо для того, чтобы, трезво оценить 
ситуацию, иметь представление о реальных перспективах развития бизнеса [7]. 
2. Без правильно составленного бизнес-плана практически невозможно 
привлечь инвестиции. 
3. Бизнес-план - является стандартной формой документа для 
ознакомления с предприятием и обязательным условием со стороны 
современного рынка. 
Как и всякое явление, область бизнес-планирования переживает взлеты и 
падения. Сейчас на Западе само собой понимается, что у фирмы должен быть 
бизнес-план. Бизнес-план - это своеобразное лицо предприятия. Гораздо 
убедительнее выглядит человек, который знает, каким образом будет 
развиваться его фирма в течение следующих нескольких  лет, чем тот, кого 
приведет в затруднение ответ на этот вопрос. Зарубежные партнеры всегда 
желают первым делом ознакомиться с бизнес-планом российской компании, 
основными направлениями ее деятельности на ближайшее время или с другими 
аналогичными документами. На Западе принято, что такой документ имеется 
на предприятии и с ним проводится постоянная работа. 
4. Бизнес-план - это инструмент с помощью которого осуществляется 
контроль и управление на фирме. 
Итак, бизнес-план - это точка начала нового бизнеса или реорганизации 
уже существующего и базис плановой и исполнительной деятельности 




1.2 Структура бизнес – плана 
 
На начальном этапе организации новой компании проводятся все 
требуемые исследования и научно-технические исследования. Для этих целей 
составляется бизнес-план, который является основным документом для 
инвесторов и главнейшим инструментом для исполнителей. 
Состав и структура бизнес-плана могут существенно разниться в 
зависимости от конкретного характера и условий предстоящей деятельности 
фирмы. Чаще всего, бизнес-план состоит из следующих разделов: резюме, 
описание продукта, анализ рынка сбыта, оценка и анализ конкурентов, 
стратегия маркетинга, план производства, организационный и финансовый 
планы. 
Бизнес-план должен быть точным и детальным. Стратегическое, 
долгосрочное планирование определяется рамками основных целей и идей 
фирмы и общих методов еѐ деятельности, так как достоверной информации о 
будущем практически не имеется, а ситуации в рыночной экономике постоянно 
меняются. В краткосрочных планах конкретность и подробность должны быть 
обязательными. 
Существует огромное число разработок по созданию бизнес-плана, но все 
они похожи и отличаются только последовательностью разделов. 
В основном бизнес-план состоит из следующих разделов: 
1) Резюме; 
2) Описание товаров или услуг; 
3) Описание рынка сбыта и маркетинговой стратегии; 
4) Производство и эксплуатация; 
5) Управление и процесс принятия решений; 
6) Организационный план; 
7) Финансы; 
8) Анализ рисков [16]. 
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1. Резюме – краткое изложение основных позиций предполагаемого 
плана, включающий следующие важные данные:  
- идеи, цель и суть проекта; 
- особенности предлагаемых товаров (услуг, работ) и их преимущества в 
сравнении с аналогичной продукцией конкурентов; 
- стратегии и тактика достижения поставленных целей; 
- квалификация персонала и особенно ведущих специалистов; 
- прогноз спроса, объемы продаж товаров (услуг, работ) и суммы выручки 
в ближайший период (месяц, квартал, год и т.д); 
- планируемая себестоимость продукции и потребность финансирования; 
- ожидаемая чистая прибыль, уровень доходности и срок окупаемости 
затрат; 
- основные факторы успеха – описание способов действий и мероприятий 
[9]. 
2. Описание товаров или услуг. 
Важная часть бизнес-плана начинается с части, где описываются товары 
или услуги, которые будет производить новое предприятие и предлагать 
потребителям. 
Новой компании необходимо научиться отличаться среди конкурентов 
качеством, ценой и внешним видом продукта который будет производить 
фирма, чтобы действительно заинтересовать потенциального потребителя. 
Выбор наиболее подходящей и выгодной стратегии находится в 
зависимости от того, какими возможностями располагает предприятие. 
В данном разделе следует ответить на данные вопросы: 
─ Какие потребности предназначен удовлетворять создаваемый продукт? 
─ Какой полезный эффект будет носить товар? 
─ Каковы преимущества товара (услуги) в сравнении с аналогами? 
Полезный эффект - это то свойство товара, ради которого он покупается, а 
отличительные особенности товара дают возможность получить полезный 
эффект. Но считать, что достаточно лишь исключительных достоинств товара, 
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ошибочно. Лучше всего ориентироваться на максимальное удовлетворение 
спроса рынка. Покупателю совершенно безразличны такие свойства товара, как 
трудоемкость, материалоемкость, энергоемкость и технологичность. 
Определяющим фактором для покупателя являются потребительские свойства 
товара и цена, отражающими его отличие от товара-конкурента. 
Потребители предпочитают покупать то, что им симпатизирует, а не то, 
что им предлагают. Очень важным и часто ускользающим из виду моментом 
для производителя является наглядное изображение товара, без которого 
невозможно представить полную картину о будущих затратах. Поэтому, для 
увеличения уровня продаж целесообразно иметь образ производимой 
продукции, фотографию либо рисунок товара, достаточно четко его 
представляя. 
Также не менее важно дать характеристику основным качествам товара 
или услуги, его  преимущества дизайна и упаковки перед конкурентами, в 
которой он будет продаваться. Всѐ это имеет большое значение для успешной 
продажи товара на рынке. Также в этом разделе необходимо описать 
организацию сервиса, если это техническое изделие. 
Далее следует прикинуть примерную цену товара и те затраты, 
необходимые при его изготовлении, что позволят определить предполагаемую 
прибыль. 
3. Рынок сбыта и маркетинговая стратегия 
Это одна из самых важных  и значимых частей бизнес-плана и на еѐ 
анализе нельзя экономить. Недостаточный анализ рынка и потребителей одна 
из наиболее частых причин, которые могут привести к неудачам в бизнесе, 
поэтому необходимо особенно тщательно проводить анализ рынка для лучшего 
определения круга потребителей, объема производства, реализации продукции, 
и затрат на производство продукции. 
Самые первые необходимые сведения: кто будет потенциальным 
покупателем  новой продукции и где найти свободную «нишу» на рынке [19]. 
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Первый этап в работе над данным разделом включает в себя оценку 
потенциальной ѐмкости рынка. Эта величина зависит от многих факторов: 
социальных, национально-культурных, климатических, экономических. 
Вторым этапом является оценка потенциальной суммы продаж на 
которую можно рассчитывать при реализации производимой продукции. 
Третий этап – прогнозирование объѐма продаж, то есть какое реальное 
количество товаров или услуг можно продать при определѐнных условиях 
деятельности предприятия, каковы будут затраты на рекламу и уровень цен на 
продукцию. 
Если проведение достоверного анализа рынка затруднено или вовсе 
невозможно, можно изготовить небольшую партию товаров или услуг, 
реализовав которые можно получить недостающую информацию о рынке. 
При этом следует обратить внимание на следующие факторы: 
- на сколько часто у потребителей возникает желание приобретать 
производимую продукцию; 
- выявить контингент потенциальных потребителей продукции; 
- количество времени, которое потребовалось для реализации всей партии 
товара; 
- реакция покупателей на цену и качество товара. 
Из пробной продажи необходимо получить максимально интересующую 
информацию о потребителях и товаре, такие как, что бы они внесли во 
внешний вид продукции, как бы изменили качественные параметры, упаковку, 
сервисные услуги. 
При этом не нужно стремиться удовлетворить запросы всех потребителей 
сразу, лучше всего выявить категорию покупателей на свой товар или услугу, 
завоевать определенную нишу на рынке и стараться ее удержать. 
Также необходимо оценить положение конкурентов на рынке. Для этого 
необходимо ответить на следующие вопросы: 
- Сколько сегодня у вас конкурентов и в каком состоянии их дела? 
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- В чѐм кардинальные отличия вашего товара от подобных товаров 
конкурентов? 
- На сколько велики шансы появления новых конкурентов? 
- По каким позициям можно быть лучше конкурентов? 
Цель этого раздела состоит в облегчении выбора тактики конкурентной 
борьбы и предостережения предприятия от возникновения возможных ошибок. 
К числу типичных ошибок создаваемого предприятия относится попытка найти 
и занять место на перенасыщенном рынке. Необходимо полностью изучить 
деятельность конкурентов, это поможет изменить стратегию и скорректировать 
текущую деятельность для успешного противостояния в конкурентной борьбе. 
При этом анализировать конкурентов необходимо постоянно, хотя бы для того, 
чтобы было постоянно видеть малейшие изменения в предпочтениях 
потребителей и самого рынка. 
Поэтому надо расставить акценты на таких сторонах деятельности, где 
наблюдается серьѐзное преимущество перед конкурентами. 
Если дать четкий ответ на вопросы этих трѐх разделов бизнес - плана, то 
сложится определенное представление о той рыночной нише, которую надо 
заполнить, организуя свой бизнес [11]. 
При составлении плана маркетинга необходимо продумать и объяснить 
партнѐрам основные его элементы, такие как: 
1) Схема распространения продукции; 
2) Ценообразование; 
3) Реклама; 
4) Методы стимулирования продаж; 
5) Организация послепродажного обслуживания; 
6) Формирование имиджа о предприятии и товарах. 
Маркетинговая стратегия отвечает на вопрос: какие необходимые 
практические шаги нужно осуществлять для того, чтобы занять устойчивое 
положение на рынке? 
В общем виде маркетинг является как взаимосвязь двух сторон: 
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─ всеобъемлющий анализ рынка; 
─ потенциальных потребителей и всестороннее продвижение товаров. 
Так как в предыдущих разделах была сделана оценка потребителей и 
конкурентов, то в этом разделе больше всего интересно как осуществить 
производство и довести свой продукт до потребителя. 
Произвести товар это лишь половина дела. Доставка до потенциального 
потребителя и создание необходимых условий для превращения потребностей в 
реальный спрос также необходимы. Экономический успех фирмы в основном 
зависит от того, на сколько оптимально организована доставка продукции до 
потребителей, потому что товародвижение по своему значению уступает только 
качеству. 
4. План развития производства.  
Данный раздел бизнес-плана готовится только теми предпринимателями, 
которые собираются заниматься производством продукции. Главная задача 
этого раздела состоит в том, чтобы доказать партнѐрам или инвесторам, что 
предприятие в состоянии реально производить необходимое количество 
продукции в определѐнные сроки с требуемым уровнем качества [12]. 
Здесь необходимо ответить на следующие вопросы: 
1. Место производства товаров? 
2. Требуемая мощность на начальном этапе и в дальнейшем? 
3. Где и на каких условиях будут закупаться сырье и материалы? 
4. Предполагается ли производственная кооперация и с кем? 
5. Какое оборудование потребуется и где намечается его приобрести? 
Если же планируется создание торговой точки, то этот раздел может 
называться «план продаж» и в нем будет описываться процедура закупки 
товаров, система контроля за уровнем товарных запасов и план складских 
помещений. В этом случае следует ответить на следующие вопросы: 
1. Где предполагается делать закупки товара? 
2. Есть ли подходящее помещение для магазина и склада? 
 19 
 
Обычно бизнес - план включает в себя раздел по разработке стратегии 
инвестиций и создание мероприятий по реализации оборудования, которое в 
дальнейшем не потребуется. Поэтому бизнес – план должен содержать 
информацию о поступлениях от проданных или сданных в аренду активов, 
которые в будущем не будут использоваться. 
Завершается данный раздел бизнес-плана оценкой возможных издержек 
производства и их изменений в перспективе. 
5. Организационный план. 
 В этом разделе говорится о партнѐрах и инвесторах в начинаемом деле и 
как будет налаживаться его успешная деятельность. В этом разделе решаются 
следующие вопросы: 
─ Какие специалисты необходимы новому предприятию для успешного 
начала ведения дела? 
─ На каких условиях будут привлекаться специалисты - на постоянную 
работу, по контракту или по совместительству? 
─ Каким образом будет оплачиваться труд каждого работника нового 
предприятия и как будет осуществляться мотивация к труду? 
Команда управления имеет решающее значение для успеха предприятия, 
но еѐ знания не следует преувеличивать при принятии решений о 
капиталовложениях. Для удовлетворения этим требованиям бизнес-план 
должен содержать следующие разделы: 
1) План персонала; 
2) Юридический план. 
В плане персонала говорится о том, кто будет партнѐром в организации 
бизнеса и как планируется организовать работу персонала. Главной точкой 
опоры должны стать квалификационные требования к работникам. 
Нужно отметить то, что наѐм дополнительных работников целесообразен 
только в случае повышения прибыльности фирмы и только при тщательном 




Также здесь необходимо привести организационный план предприятия, 
из которого будет видно, кто и чем будет заниматься как все службы будут 
взаимодействовать между собой. 
В данном разделе также целесообразно оговорить вопросы оплаты труда. 
6. Анализ рисков. 
Риск – событие, которое может случиться или не случиться. Если такое 
событие произойдет, то у фирмы возможны три экономических результата: 
- отрицательный – потеря части ресурсов предприятия, недополучение 
доходов или появление дополнительных расходов; 
- положительный – увеличение прибыли, сокращение расходов или 
выгода; 
- нулевой – не оказывает влияния на финансово-хозяйственные результаты. 
В предпринимательской деятельности важную роль играют как чистые, 
так и спекулятивные риски. Чистые риски – природноестественные 
(землетрясения, наводнения и т.п.), экологические, политические, 
транспортные и некоторые коммерческие риски (имущественные, 
производственные, торговые) могут привести к отрицательным или нулевым 
хозяйственным результатам.  
Спекулятивные риски – финансовые риски, связанные с покупательной 
способностью денег ( инфляционные, валютные, дефляционные и др.), и 
инвестиционные ( процентные, кредитные, упущенной выгоды, биржевой, 
селективный, банкротства) – означают вероятность получения как 
отрицательных, так и положительных экономических результатов. 
В целях нейтрализации отрицательного воздействия рисков на 
эффективность производства при планировании на предприятии проводят их 
качественный и количественный анализ. Суть качественного анализа состоит в 
выявлении факторов риска и видов работ, при выполнении которых он 
возникает. Количественно размер риска можно установить с помощью 
статистических, аналитических и других методов. Закономерности случайных 
событий изучаются с использованием математического аппарата теории 
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вероятности. Вероятность наступления рискового события может быть 
определена субъективным способом или объективными методами. 
Объективным методом вероятность события устанавливается путем 
вычисления частоты, с которой оно происходит. Например, если при 
инвестировании капитала в сумме 50 тыс. руб. в соответствующие проекты 
прибыль в сумме 40 тыс. руб. была получена в 70 случаях из 100, то 
вероятность обеспечения такого чистого дохода составит 0,7 (70:100). 
Субъективный метод определения вероятности основан на субъективных 
оценках экспертов, консультантов или личном опыте предпринимателя, 
плановика. 
Величину риска измеряют двумя показателями : 
- среднее ожидаемое значение – средневзвешенная величина всех 
возможных результатов, когда вероятность каждого результата считается 
частотой или весом соответствующего значения.  
- колеблемость ожидаемого значения – степень отклонения ожидаемой 
величины от среднего значения, которая определяется путем расчета 
дисперсии и среднего квадратического отклонения. 
Для снижения риска и повышения надежности проекта проводят анализ 
чувствительности, т.е. определяют степень влияния на эффективность (срок 
окупаемости вложений капитала, уровень рентабельности и др.) основных        
(критических) факторов. В процессе анализа чувствительности изменяют 
значение одного из критических факторов и, при прочих не меняющихся в 
данном случае параметрах, определяют степень зависимости показателя 
эффективности плана от испытуемых изменениях. 
В исследование обычно включают следующие факторы: 
- цена единицы продукции ( услуги, работы); 
- себестоимость единицы продукции; 
- объем продаж; 
- уровень инфляции в плановый период; 
- время задержки платежей за поставленную продукцию и др. 
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По результатам анализа чувствительности в процессе планирования 
предусматривают также мероприятия, которые позволят уменьшить степень 
риска при реализации проекта [13]. 
 
1.3 Особенности бизнес–планирования на предприятиях в сфере  
услуг                                                                            
 
По мнению О.Н. Балаевой и М.Д. Предводителевой [2], современная 
экономика часто именуется экономикой услуг или сервисной экономикой. 
Такой эпитет, по сути, отражает одну из важнейших тенденций последних 
десятилетий – усиление роли сервисного сектора в мировой экономике. Для 
значительного числа стран характерны увеличение объемов производства 
услуг, возрастание доходов от сервисной деятельности, рост занятости в этой 
сфере, расширение экспорта и импорта услуг. 
Сфера услуг – область экономики, занимающаяся предоставлением 
различного рода услуг физическим и юридическим лицам. Обычно в сферу 
услуг включают культуру, образование, здравоохранение, бытовое 
обслуживание и другие виды деятельности [18]. 
Современная экономика характеризуется развитым уровнем 
конкуренции, ростом уровня подготовки персонала и совершенствованием в 
области информационных технологий, что устанавливает определѐнные 
правила игры, которым необходимо следовать, чтобы получить предельный 
результат от финансово-хозяйственной деятельности предприятия. Это имеет 
важное значение для любого хозяйствующего субъекта независимо от формы 
его собственности, объѐмов производства или региональной принадлежности. 
Поэтому, управление предприятием, вне зависимости от масштабов его 
деятельности, ставит определѐнные задачи, которым и должно соответствовать 
развитие экономики. Для предотвращения стихийных процессов, которые 
могут привести к неблагоприятному результату, необходимо планирование, 
направляющее экономику в то русло, по которому предприятие идѐт к 
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прибыли. Прибыль в данном случае – финальная цель движения. Планирование 
является важной частью системы хозяйственной деятельности предприятия, 
состоящей в разработке, реализации планов и контролем над их выполнением. 
Часто у клиентов по отношению к поставщикам услуг, их ассортименту, 
росту их коммерческих рисков и ограничению их свободы манѐвра 
наблюдаются следующие потребительские тенденции: рост уровня требований 
клиентов к качеству их обслуживания; рост требований клиентов к качеству 
сотрудничества с ними; рост спроса на услуги, повышающие 
конкурентоспособность клиента (снижение его коммерческих рисков; 
повышение его адаптивных способностей к постоянно изменяющейся внешней 
среде; повышение общей эффективности его бизнеса); рост недоверия 
потребителей к существующему предложению; рост недоверия потребителей к 
поставщикам услуг. 
Произведя анализ указанных тенденций можно выделить следующие 
особенности планирования на предприятиях сферы услуг: 
1. Следует учитывать чувствительность предприятий к изменениям 
спроса. Сфера услуг является одной из основных отраслей общественного 
производства, призванной чутко реагировать на потребности и спрос 
населения. Субъекты хозяйствования, осуществляющие свою деятельность в 
сфере услуг не имеют возможности создания запасов своей продукции для 
компенсации потрясений рынка, вызванных изменениями потребительских 
предпочтений. 
2. Необходимо обратить внимание на сложность определения затрат на 
предприятиях, которые работают в сфере услуг. При оказании услуг 
существует возможность возникновения специфических отличий в затратах, 
так как предприятие сталкивается с большим разнообразием вариантов 
выполняемых работ, тогда как производственные предприятия имеют 
возможность тщательно проанализировать варианты затрат на изготовление 




3. Так же следует учесть то, что методы сокращения себестоимости 
продукции, характерные для производственной сферы (совершенствование 
технологии производства, замена сырья менее дорогостоящим) не подходят для 
сферы услуг. Поэтому при планировании повышения конкурентоспособности 
предприятия необходимо акцентировать внимание на неценовых средствах 
(например, формирование устойчивых доверительных отношений с клиентами 
и управление их лояльностью). 
4. Следует учитывать тот факт, что сотрудник данной сферы 
осуществляет непосредственный контакт с конечным потребителем услуги, 
потому в случае выхода ситуации за рамки стандартной, он должен принимать 
самостоятельные решения. В связи с этим выдвигаются особые требования к 
деятельности большинства сотрудников. Сотрудники создают новую ценность 
благодаря знаниям о своем предмете и профессиональным навыкам, а не 
материальным ресурсам, играющим лишь второстепенную роль. Основа 
производительности и успешности на предприятиях сферы услуг – 
индивидуальные знания и навыки, а не технологии и производственные 
методы. 
5. Особое внимание необходимо уделять вопросу качества самих услуг. 
Предоставление услуг производится непосредственно на месте их потребления, 
что затрудняет исправление дефектов при оказании услуги до момента еѐ 
потребления. 
6. В ходе планирования необходимо так же уделять внимание вопросу 
социальной и коммерческой ответственности на всех уровнях коммерческой 
структуры предприятия по отношению к потребителям услуг, инвесторам, 
структурам власти. 
7. Вследствие преобладания в сфере услуг малых и средних предприятий, 
при планировании их деятельности следует тщательно изучить вопрос 
государственной и муниципальной поддержки предпринимательства по месту 
его организации. Законодательством Российской Федерации предусмотрены 
финансовая, имущественная и иные формы поддержки предпринимательства 
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[25]. Планирование на предприятиях сферы услуг необходимо осуществлять с 
учѐтом возможности получения субсидий, микрозаймов, получения в 
пользование и (или) владение государственного или муниципального 
имущества на льготных условиях, что может существенно отразиться на 
результатах их деятельности. 
Рынок услуг рассматривается в единстве с товарным рынком как одна из 
его разновидностей, подчиняющаяся общим законам рыночной экономики. При 
этом рынок услуг имеет ряд особенностей, среди которых выделяют такие, как 
высокий динамизм, территориальная сегментация и локальный характер, 
высокая скорость оборота капитала вследствие короткого производственного 
цикла, преобладание в производстве услуг малых и средних предприятий, 
особенностями процесса оказанию услуг, связанными с личным контактом 
производителя и потребителя, индивидуальность и нестандартность 
оказываемых услуг и технологий во многих отраслях, неопределенность 
результата во многих случаях при оказании услуг. Все вышеперечисленные 


















ПРАКТИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ 2 РАЗРАБОТКА БИЗНЕС–ПЛАНА ПО 
СОЗДАНИЮ КИНОЛОГИЧЕСКОГО ЦЕНТРА 
 
2.1 Резюме 
Данный бизнес план создается для получения денежных средств от 
государственной программы субсидирования в виде безвозмездной целевой 
поддержки предпринимательской деятельности, при невозможности получить 
помощь от государственной программы, финансирование будет осуществляться 
за счет кредитных средств. 
Кинологический центр «Сакура» создается с целью предоставления 
своим Клиентам профессиональной помощи в воспитании, лечении, 
дрессировке и грамотному разведению собак, а так же в подготовке и 
демонстрации их на выставках.  
Степень успешности проекта оценивается как достаточно высокая, в 
связи с тем что уровень конкуренции достаточно низкий. В настоящее время 
лишь немногие кинологические центры Республики Хакасия могут 
предоставить высококвалифицированные услуги в выращивании собак и 
предложении всесторонней помощи клиентам. А в городе Черногорск, таковых 
и вовсе не имеется. Конкурентоспособность и актуальность данного проекта 
состоит в том, что в центре будут предоставлять услуги по служебному и 
спортивному собаководству только специалисты имеющие профессиональное 
образование в данной сфере, а так же клиентам будет предоставляться 
возможность передержки животных в единственной в городе гостиницы для 
домашних питомцев. 
Такой проект является инновационным и не имеет аналогов в данном 
городе и в целом по региону. 
Организационно-правовой формой для открытия кинологического центра 
выбрана регистрация индивидуального предпринимательства. 
В представленном инвестиционном проекте содержится пошаговый 
бизнес - план создания и развития в течении пяти лет коммерческого 
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кинологического центра «Сакура», окупаемость проекта составляет : 3 год 5 
месяцев. 
Цель данного инвестиционного проекта – обеспечить клиентов и их 
питомцев качественными кинологическими услугами. 
 
2.2 Средства и возможности для осуществления проекта 
 
Для осуществления проекта  имеется помещение в г. Черногорск по ул. 
Черногорская, площадью 40м2. Очень удобное расположения помещения 
является большим плюсом для организации,  так как данное помещение 
находится практически в центре города, но при этом в данном районе 
наибольшее скопление частного сектора, где и проживают наши 
потенциальные клиенты со своими питомцами. Так же для удовлетворения 
потребностей самых разных клиентов будут приглашены на работу 
квалифицированные работники и руководители.  
 Данное помещение мы берем в аренду у администрации города, по 
договору аренды наша организация не будет выплачивать арендную плату в 
первое время за счет того, что за собственные средства будет производиться 
ремонт и переоборудование помещения под кинологический центр, а так же 
тренировочные площадки и постройки временного содержания для животных.  
В дальнейшем арендная плата составит 20000 тыс. руб.  
Для наглядного представления о будущей фирме проведем SWOT-анализ. 
Таблица 2.1 – SWOT-анализ кинологического центра 
Сильные стороны 
- новый вид услуги в городе 
- низкий финансовый порог выхода на 
рынок 
- низкая себестоимость услуг 
- высокий профессиональный уровень 
персонала 
Слабые стороны 
- не стабильное финансовое положение 
- низкая узнаваемость услуги потребителем 
Возможности 
- возможность повышения квалификации 
персонала 
- усиление поддержки малого 
предпринимательства государством 
- доступ к льготному кредитованию  
Угрозы 
- появление новых конкурентов 




В рамках государственной программы субсидирования для поддержки 
малого и среднего бизнеса осуществляется поддержка предпринимательства 
производится в следующих размерах на 2016 г.:  
- на поддержку уже имеющегося бизнеса – 25 тыс. руб.; 
- на открытие собственного дела с возможностью увеличения суммы 
материальной помощи – 60 тыс. руб.; 
- на открытие бизнеса (если предприниматель является инвалидом, не 
имеет трудоустройства, один воспитывает ребенка) – 300 тыс. руб. 
Таким образом, видно что данный бизнес – план подходит как под второе 
условие так и под третье. Но так как для реализации бизнес – плана и 
воплощения его в жизнь будущей компании требуется 300 тыс. руб., 
привлеченных средств со стороны, что составит 45,5% от общей суммы 
требующейся для открытия кинологического центра.  
Для того чтобы получить субсидию от государства для реализации 
бизнеса необходимо выполнить некоторые условия которые включают в себя 
следующие факторы:  
- организуемый бизнес должен быть официально зарегистрирован в 
качестве ИП или ООО, данные должны содержаться в госреестре; 
- иметь правильно составленный бизнес – план, который должен 
содержать направления расходования средств выделенных 
государством на организацию бизнеса, а именно указать особенности 
производства товара или оказание услуг, описать выпускаемую 
продукцию или услугу, рассчитать необходимую сумму 
капиталовложений и другие; 
- гражданин желающий получить субсидию должен отчитываться перед 
государством за потраченные средства, которые могу быть 
израсходованы только на те статьи расходов, которые указаны в 





2.3 Описание вида деятельности 
Кинологический центр, а точнее профессиональные кинологи будут 
непосредственно планировать и подбирать способ дрессировки собак для 
каждого клиента в индивидуальном порядке, а затем данные специалисты, при 
желании совместно с хозяевами будут проводить занятия по намеченной 
программе. На специально оборудованной площадке, которая будет 
оборудована специализированными снарядами для занятий, такими как окоп, 
барьер, бум, лестница и другие, кинологи будут обучать животных основному 
курсу послушания и основному курсу дрессировки.   
Так же в данном центре можно будет воспользоваться 
квалифицированной помощью ветеринарных врачей, которые  могут оказать 
профессиональную помощь как в лечении заболеваний домашних питомцев, 
так и при планировании и дальнейшем получении потомства. Дополнительным 
видом деятельности кинологического центра будет помощь членам клуба в 
реализации полученного потомства, клеймлении его и постановки на учет и 
дальнейшим патронажем. 
Непосредственно  на территории будущего центра будет располагаться   
гостиница для животных, в которых организация может разместить до 50-ти 
животных одновременно. 
Регистрация фирмы будет производиться как индивидуальное 
предпринимательство. В качестве налогового режима выбран единый налог на 
вмененный доход (ЕНВД). Данная система налогообложения имеет 
фиксированный размер налога,  позволяет списывать фиксированные платежи 
за ИП и работников , при розничной торговле позволяет работать без кассового 
аппарата. Вместо налога на прибыль, налога на имущество и НДС, будет 
уплачиваться только ЕНВД, что весьма удобно для кинологического центра, 
так как существует фиксированный налог независящий от объемов прибыли 
центра. Однако, в случае банкротства индивидуальный предприниматель будет  
отвечать собственным имуществом. Всего в штат работников будут входить: 
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два ветеринарных врача и кинолог-специалист. Индивидуальный 
предприниматель лично будет исполнять обязанности бухгалтера. Считается, 
что за год успешной работы фирмы данный кинологический центр приобретет 
хорошую репутацию, что повлечет за собой больший поток клиентов в 
последующие годы работы. 
 
2.4 Описание услуг 
 
Кинологический центр будет предоставлять услуги по тщательной 
разработке программ по воспитанию и дрессировке собак. При выполнении  
работы будут учитываться  индивидуальные особенности и предпочтения 
клиентов. На основе полученных выводов и выясненных пожеланий клиента 
будут привлекаться к работе специалисты для обсуждения окончательной 
программы подготовки и приступать к выполнению поставленных задач на 
протяжении всего курса обучения, который будет длиться на протяжении от 1-
го месяца до 3-х по основному курсу дрессировки.  
Основная деятельность центра складывается из предоставления услуг 
населению по хендленгу животных, подготовке собак к выставкам различного 
ранга и проведения специализированных мастер классов для владельцев собак 
по различным направлениям.  Также центр осуществляет консультационную 
деятельность по вопросам подбора, содержания и выращивания собак.  
 Кинологический центр будет осуществлять подготовку собак по 
следующим направлениям:  
- общий курс послушания; 
- общий курс дрессировки; 
- защитно-караульная служба; 
- караульная служба; 
- розыскная служба;       
- поисково-спасательная служба. 
 31 
 
На сегодняшний момент в городе Черногорск нет организаций 
предоставляющих данный вид услуг. 
Все указанные виды классифицируются по признаку отсутствия 
спортивной направленности. Например, обучение «социальной служебной 
собаки» является отдельным видом дрессуры. В таком курсе предусматривается 
дрессировка собак-поводырей, собак-спасателей, собак-пожарных. 
Существует намного больше видов, но одним, из наиболее популярных, 
является BH (Begleithund). Он заключается в воспитании управляемой 
городской собаки, так называемой, собаки-компаньона. Такой курс обучения 
может пройти собака абсолютно любой породы. В большинстве европейских 
стран подобный вид воспитания считается обязательным для абсолютно всех 
держателей собак, в особенности, если речь заходит о бойцовых или 
агрессивных породах. По результатам прохождения курса обучения, всех собак 
аттестуют в два этапа. Первый экзамен проводится на закрытой площадке, а 
второй – в городских условиях.  
Следующим видом деятельности фирмы будет являться оказание 
профессиональной ветеринарной помощи. А именно, лечение животных, 
ведение истории болезни для предотвращения возобновления болезней, 
оказание таких услуг, как кастрация и стерилизация. Ко всему прочему 
дополнительным видом деятельности в будущем планируется продажа 
специализированных товаров для животных, таких как товары сопутствующие 
при дрессировке собак, а также профессиональных кормов и витаминно-
минеральных комплексов для домашних животных. Поставщиками данной 
продукции будут – ООО «ПИФАГОР» г. Красноярск, ООО «Лаборатория 
природы» г. Красноярск.  
 
2.5 Оценка рынка сбыта 
 
Буквально 20 лет назад открытие кинологического центра вызвал бы 
удивление, однако сейчас, когда страна настолько подвержена влиянию запада, 
что вызывает удивление катастрофически маленькое количество таких центров 
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на российском рынке. В городах миллионниках кинологических центров 2, в 
лучшем случае 3, в то время когда спрос диктует 1-2 центра на район города. 
Известно, что практически в каждом городе России ежемесячно 
проводится от 3 до 5 кинологических выставок, на которых присутствуют от 
600 до 1 500 собак различных пород. 50% из них требуют специальной 
подготовки. Специалисты в области хендлинга и груминга испытывают массу 
неудобств при подготовке собак на площадках не предназначенных для этого. 
Отсутствие качественных кинологических центров тянет за собой травмы собак 
и их тренеров, зависимость от погодных условий, ухудшение качества 
подготовки, снижение конкурентоспособности наших представителей на 
выставках международного уровня и иные факторы. 
Не стоит забывать о том, что развитие кинологии на любительском 
уровне просто необходимо для обеспечения безопасности самих владельцев и 
заводчиков собак. Поэтому большое число людей, решивших завести 
домашнего четвероногого питомца, пользуются услугами дрессировки собак. В 
современных условиях жизни, ритмы которой довольно быстрые, далеко не 
всем людям удается заниматься воспитанием «братьев меньших». Происходит 
это по причине отсутствия времени либо усталости. При всем этом, мода на 
содержание в собственном доме своеобразной декоративной игрушки, 
устанавливает свои правила. Поэтому все больше людей приобретают щенков, 
с которыми желают проводить свое свободное время. 
Так же для развития кинологической индустрии в Российской Федерации 
серьезным шагом на пути развития кинологического движения  явилось 
принятие одной из крупнейших общественных организаций – Российской 
кинологической федерации в состав Международной кинологической 
федерации, объединяющей кинологические организации более чем 70 стран 
мира.  
На протяжении долгой истории развития кинологии, наблюдался 
неугасающий спрос на услуги кинологов. Особенно широкое применение 
кинология получила в структуре Центра служебного собаководства МВД, 
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собаки здесь выполняют роль патрульно-постовых помощников в полицейской 
службе. Применение собак в различных областях жизни человека связанна 
непосредственно с обращением к специалистам в области кинологии. 
В последнее время все больше граждан приобретают собак сторожевой 
службы для охраны какого-либо объекта, будь то охрана личного жилища или 
промышленных объектов, железнодорожных сооружений, военных баз, 
гидроэлектростанций и т.д. Все эти функции выполняемые животными всегда 
тесно связанны с квалифицированной помощью специалистов. Но так как в 
структуре МВД и других полицейских отделов занимаются подготовкой только 
для своих структурных подразделений, коммерческая ниша в данной сфере 
услуг практически не занята и оставляет большие возможности для занятий 
различной подготовкой собак как для личных нужд, например охрана хозяина 
или его дома, так и для охраны и защиты территорий промышленного 
назначения.  
Развитие рынка кинологических услуг так же необходимо при 
рассмотрении с экономической стороны данного аспекта, по причине того, что 
открытие любого кинологического центра ведет к появлению дополнительных 
рабочих мест, а это означает что неизбежно будет сокращаться безработица в 
городах. 
Относительно востребования бизнеса по проведению обучающих курсов 
для собак не стоит беспокоиться. В сегодняшних условиях ужесточенного 
законодательства, принуждающего к обязательной оплате штрафов в 
результате агрессии животного по отношению к окружающим или самому 
хозяину, можно сделать предложение пройти BH-курс. Благодаря  Как и иные 
образовательные программы, он даст возможность получать дрессировщику 
стабильную прибыль. Привязанность к домашнему питомцу заставляет хозяев 
платить крупные суммы только ради того, чтобы их животное безукоризненно 
подчинялось любым требованиям и адекватно вело себя в общественных 
местах. Если произойдет нападения на хозяина, вполне достаточно было бы 
дать команду, чтобы собака смогла выполнить функцию защитника. 
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Так как, для России служебное и любительское собаководство это 
сравнительно новый вид деятельности, он является практически свободной 
нишей для ведения предпринимательской деятельности в данной сфере. А 
появление кинологических клубов на рынке услуг не частое явление в 
настоящее время.  
По статистике в последние годы в России тратятся значительные средства 
на лечение, воспитание и дрессировку собак и других животных.Согласно 
исследованиям, помощь в ветеринарных клиниках ежегодно оказывается 9.1 
миллионам животных и это число неуклонно растет. В этой статистике 
подавляющее большинство именно домашних животных, в данном случае 
животноводческие предприятия, с собственными ветеринарами мы не 
рассматриваем. 
По статистике, каждый владелец домашнего животного тратит в год на 
ветеринарные услуги 1250 рублей, таким образом российский рынок 
ветеринарных услуг на данный момент можно оценить в 11.3 миллиарда 
рублей. Рост затрат на ветеринарные услуги за последние 5 лет вырос более чем 
на 50 процентов. 
Из переписи населения города Черногорск за 2015 год можно сделать 
вывод о том, что экономические активное население города составляет 34,4 
тыс. чел., потенциальными клиентами нашей организации могут стать 10 тыс. 
чел., что составляет 30% от данной группы населения. Всех наших клиентов мы 
готовы обеспечить своевременными и качественными услугами ветеринарного 





Рынок кинологических услуг в Республике Хакасия в полной мере можно 
назвать не сформировавшимся. Главными конкурентами для новой 
открывающейся фирмы будут лишь несколько частных компаний, а именно 
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КЛЖ «Фауна-Элита» и КЛЖ «Легион». На данный момент только эти два 
клуба любителей животных занимают рынок кинологических и ветеринарных 
услуг. 
В число наших ближайших конкурентов по ветеринарным услугам входят 
такие клиники как «Ваш ветврач» г. Черногорск, «Кот и Пес» г. Черногорск и 
ветеринарная клиника на автовокзале. Сравнительный анализ представлен в 
таблице 2.2. 
 
Таблица 2.2 - Факторы конкурентоспособности по ветеринарным услугам 
Критерий Наш центр «Ваш 
ветврач» 
«Кот и Пес» Вет. клиника 





































По кинологическим услугам - клуб любителей животных «Фауна Элита» 
г. Абакан и клуб любителей животных «Легион» г. Абакан. Сравнительный 
анализ представлен в таблице 2.3. 
 
Таблица 2.3 - Факторы конкурентоспособности по кинологическим услугам 
Критерий Наш центр «Фауна Элита» «Легион» 
1 2 3 4 













Окончание таблицы 2.3 
1 2 3 4 




Услуга- новинка в 
городе 
Постоянная услуга Постоянная услуга 
Репутация фирмы Новый 
кинологический 
центр 
Хорошая репутация Репутация на 
уровней среднего 
 
Таким образом, проведя анализ конкурентоспособности фирмы, можно 
сделать вывод о том, что конкуренты по ветеринарным услугам в городе 
Черногорск, существуют, но не представляют особой опасности для 
открывающейся фирмы потому, что у них неудобное месторасположение для 
клиентов, а так же не всегда качественное исполнение услуг. Что касается 
кинологических услуг, то конкуренты находящиеся в городе Абакан имеют 
несколько серьезных минусов по отношению к нашей организации. Во-первых, 
для жителей Черногорска неудобно месторасположение данных фирм. Во-
вторых, высокие цены и недостаточно хорошее выполнение предоставляемых 
услуг делает наш кинологический центр более благоприятным в выборе наших 
потенциальных клиентов. 
 
2.7 План маркетинга 
 
Имидж центра, пройдя все этапы организации и проведя все необходимые 
расходы, будет создаваться после результатов обслуживания первых клиентов, 
которые могут привлечь в центр своих знакомых, порекомендовать им 
воспользоваться услугами нашей организации. 
Отдельное место отводится общению с клиентами, так как в создании 
благоприятной обстановки в центре и заключается искусство успешного 
маркетинга. Подбор и осуществление программ дрессировки собак будет 
вестись с учетом требований выдвигаемых Российской Кинологической 
Федерации. Прием ветеринарного врача будет вестись постоянно и с учетом 
требований и пожеланий клиента. 
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В дальнейшем по мере развития организации предполагается продажа 
сопутствующих аксессуаров для  животных. Так же предполагается закупка 
профессиональных кормов и различных ветеринарных препаратов. 
Предполагается реализация услуг на местном рынке, то есть в пределах одного 
города.  
На услуги такого вида, как кинологический клуб возможен нерегулярный 
спрос с учетом сезонности, так как в зимнее время не так много желающих 
заниматься дрессировкой собак, как в остальное время года когда на улице 
стоит благоприятная для данной деятельности погода. В то же время на услуги 
ветеринарного врача будет спрос круглый год, независимо от погодных или 
иных условий.  
В таблице 2.4 отражены мероприятия необходимые для развития 
деятельности кинологического центра.  
 
Таблица 2.4 – Мероприятия по привлечению клиентов 
№ Содержание мероприятий Сумма, руб. 
1 
Раздача листовок: для того, что бы привлечь клиентов в 
кинологический центр предлагается раздача листовок, в  
которых будут описаны все виды деятельности компании, а 
так же мера воздействия на клиентов в виде предупреждения 
об опасности которое представляет бесконтрольное животное, 
которые не знает общего курса послушания и представляет 
опасность не только для посторонних людей и животных, но 
так же и самих хозяев. А так же как просто добиться от 
животного желаемого результата, с помощью 
профессиональных кинологов.  
300,0 
2 
Создание клуба собаководов-любителей: с целью 
привлечения в кинологический центр, планируется создание 
клуба собаководов-любителей, в котором будут проходить 
собрания участников, среди которых голосованием будет 
выбран председатель клуба, в чьи руки ляжет ответственность 
за проведение клубных мероприятий. Создание клуба 
собаководов-любителей, обусловит создание сайта 
кинологического центра где можно узнать о проведении 
ближайших выставок, продаже щенков и другие новости 
центра, и  в котором так же будет создан форум для общения 
членов клуба помимо клубных собраний. Членам клуба будет 
предоставлена возможность воспользоваться привилегиями в 






Из таблицы 2.4 видны затраты необходимые для развития центра. На 
начальном этапе 1000 листовок будет достаточно для рекламирования 
деятельности кинологического центра. Создание сайта обойдется в 6000,0 руб. 
в год, с созданным внутри форумом для членов клуба.  
 
2.8 Организационный план 
 
В качестве правового статуса будет выбрано индивидуальное 
предпринимательство. Эта форма проста в осуществлении и удобна по своей 
структуре. Владельцем будет один человека: индивидуальный 

















Рисунок. 2.1 – Организационный план управления центром 
 
В краткосрочную перспективу развития кинологического центра 
включены центр дрессировки собак, гостиничный комплекс, а так же 
ветеринарное обслуживание. 
Обязанности центра дрессировки буду заключаться в помощи клиентам в 
воспитании и дрессировке собак. Данное направление деятельности будет 
















Гостиничный комплекс будет предоставлен питомцам клиентов на 
краткосрочное содержание животного в кинологическом центре. Данной 
услугой возможно воспользоваться в любое время года, для этого будут 
обустроены вольеры временного содержания в зимнее и летнее время для собак 
крупных пород, для собак мелких пород и кошек, будут предусмотрены 
отдельные клетки, для безопасного содержания животных. 
Ветеринарное обслуживание главным образом будет заключаться в 
элементарном осмотре животного для предотвращения получения травм во 
время занятий, а так же в своевременной вакцинации животных и обработке их 
от паразитов как внутренних, так и внешних. Так же клиентам будет 
предоставлена услуга по кастрации/стерилизации питомцев, и простейшие 
операции в виде купирования хвостов и ушей щенкам, чьи стандарты породы 
предполагают данную процедуру.  
В качестве долгосрочной перспективы развития кинологического центра, 
предполагается создания центра груминга животных, питомника 
специализирующегося на служебных породах собак, а так же создание клуба 
собаководов-любителей. 
Создание центра груминга животных предполагает все возможные 
комплексные процедуры для улучшения внешнего вида животного. Они 
включают в себя мероприятия по уходу за когтями, ушами, шерстяным 
покровом, глазами и зубами животного. Данной процедурой можно 
воспользоваться владельцам любых пород собаки кошек, но в особенности тех 
животных уход за шерстяным покровом которых требует особого внимания 
владельца. 
Создание питомника при кинологическом центре обеспечит постоянный 
поток высокопородных щенков с устойчивой психикой и соответствующими 
внешними и внутренними качествами в г. Черногорске. Питомник избавит 
клиентов от необходимости приобретать щенков за пределами Республики 
Хакасия и Красноярского края.  
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Развитие клуба собаководов-любителей обеспечит хорошую репутацию 
кинологическому центру, что повлечет за собой больший поток клиентов. Для 
нормального функционирования клуба, будет создан сайт для клиентов и 
членов клуба, в котором им будет предоставлена возможность размещать 
объявления о продаже щенков, котят и всевозможных аксессуаров для 
животных. На данном сайте будет размещен форум для членов клуба, в 
котором будет предоставлена возможность беспрепятственно общаться и 
обсуждать различные проблемы, которые могут возникнуть как у владельцев 
животных, так и у самих животных.  
Для нормально функционирования кинологического клуба, требуется и 
квалифицированный персонал, поиск которого будет осуществляться через 
службу занятости и в Абаканском Сельскохозяйственном колледже ХГУ им. 
Н.Ф. Катанова, который готовит достаточно хороших специалистов в это 
области . Прием будет вестись на основе собеседования, возможно с 
испытательным сроком.  




- желание работать. 
Индивидуальный предприниматель (администратор) должен знать 
порядок организации производства и труда, разработки и заключения трудовых 
договоров и регулирования социально-трудовых отношений, координирует 
работу персонала, так же в обязанности директора будет входить рассмотрение 
дальнейших перспектив развития фирмы, возможное открытие филиалов в 
других районах, при необходимости присутствует на занятиях и во время 
приемов врача.  
Должность бухгалтера будет исполнять непосредственно 
индивидуальный предприниматель, в его обязанности будет входить ведение 
бухгалтерского учета всего предприятия  т.е. начисление и уплата налогов, 
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расчет и выдача заработной платы, выполнение работы по ведению  
бухгалтерского имущества, обязательств и хозяйственных операций. 
Ветеринарный врач занимается непосредственно приемом клиентов, 
проводит первичный осмотр животного, выявляет диагноз и осуществляет 
дальнейшее лечение. По окончанию приема или всего лечения выставляет счет 
клиенту и выступает в качестве кассира организации. 
Кинолог – специалист проводит набор групп на дрессировку собак, 
обсуждает с клиентами программу обучения питомца. А так же осуществляет 
расселение животных в вольерах при желании клиента оставить своего питомца 
в гостинице для животных. 
Для уборки помещений предполагается пригласить приходящую 
уборщицу, которая каждое утро и вечер перед открытием и после закрытия 
центра, а так же при плохих погодных условиях, будет приводить офисное 
помещение в надлежащий вид.  
Во главе компании стоит индивидуальный предприниматель, 
осуществляющий текущее руководство компанией. Планируется что штат 
компании при реализации данного проекта составят 4 человек.  
Штатное расписание для кинологического центра представлено в таблице 
2.5. 
 





1 2 3 
Руководитель 1 15000,0 
Ветеринарный врач 2 12500,0 
Специалист- кинолог 1 10000,0 








2.9 План продаж  
 
Для начального этапа развития фирмы, в инвестиционном проекте 
предусмотрена ветеринарная клиника, в которой будут проводиться базовые 
услуги, такие как: 
1) Клинический (первичный) осмотр, будет проводиться бесплатно; 
2) Вакцинация; 
3) Кастрация/стерилизация; 
4) Обработка от паразитов; 
В таблице 2.6 рассмотрим план продаж ветеринарных услуг. 
 
Таблица 2.6 – План продаж ветеринарных услуг 





Выручка за год 
тыс. руб. 
1 2 3 4 5 
Вакцинация 335,0 35 11,7 140,0 
Кастрация/стерилизация 890,0 35 31,1 373,0 
Обработка от паразитов 200,0 34 6,8 81,0 
Итого - - 49,6 596,0 
 
Исходя из таблицы 2.6 видно что выручка от реализации 
ветеринарныхуслуг в годовом выражении составит 596,0 тыс. руб. Далее 
рассмотрим калькуляцию себестоимости ветеринарных услуг.  
План продаж кинологических услуг рассмотрим в таблице 2.7. 
 
Таблица 2.7 – План продаж кинологических услуг 
 Апрель Май Июнь Июль Август Сентябрь Октябрь  
1 2 3 4 5 6 7 8 
Количество 
клиентов 
5 5 6 4 4 5 4 
Количество 
часов 
26 26 26 26 26 26 26 
Выручка, 
тыс. руб. 
32,5 32,5 39,0 26,0 26,0 32,5 26,0 
 
Из таблицы 2.7 виден неравномерный поток клиентов в течении рабочего 
года, однако запланированное время на услуги кинолога отрабатываются в 
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полном объеме. Общий объем выручки за 7 рабочих месяцев составляет 214,5 
тыс. руб. Услуги кинолога будут стоить 250 руб./час. Но так как кинология 
является сезонным видом услуг и в зимние месяца, когда на улице 
устанавливается минусовой температурный режим занятия с данным 
специалистом не будут проводиться. Предполагается что данный специалист 
будет работать 26 часов в месяц с 5 клиентами, в рабочие месяца данного 
специалиста будут включены месяцы с апреля по октябрь, то есть 7 рабочих 
месяцев, следовательно 182 часа за рабочий год, выручка от данной 
деятельности составит 214,5 тыс. руб. Цена за услуги гостиницы для животных 
будет варьироваться от размера животного, срока его пребывания в гостинице и 
будет обсуждаться с каждым клиентом индивидуально. 
Для определения планируемой величины выручки в кинологическом 
центре, возьмем реалистичный вариант развития событий. Для наглядного 
представления о выручке по всем видам деятельности кинологического центра 
в месячном и годовом выражении рассмотрим таблицу 2.8. 
 
Таблица 2.8 – Планируемый объем выручки по видам деятельности на 
проектный год, тыс. руб. 
Предоставляемая услуга Планируемая выручка за месяц Планируемая выручка за год 
1 2 3 
Ветеринарные услуги:   
Вакцинация 11,7 140,7 
Кастрация/ стерилизация 31,1 373,8 
Обработка от паразитов 6,8 81,6 
Кинологические услуги:   
Занятия с кинологом 32,5 214,5 
Итого  81,5 810,6 
 
Из этого можно сделать вывод о том, что ежемесячная  выручка от 
ветеринарной деятельности будет 81,5 тыс. руб. В годовом выражении выручка 
от реализации составит 810,6 тыс. руб. Далее объем выручки будет 










1-й 2-й 3-й 4-й 5-й 
1 2 3 4 5 6 
Выручка 810,6 851,1 893,6 938,4 985,3 
 
Из таблицы 2.9 видно, что планируемый объем выручки возрастает в 
соответствии с ожиданиями фирмы и к концу 5-го года реализации проекта 
достигнет своего максимального значения в размере 985,3 тыс. руб. 
 
2.10 Финансовый план 
 
Для того, что бы определить сумму себестоимости ветеринарных услуг, 
необходимо рассчитать суммы постоянных и переменных расходов по всем 
видам деятельности. 
В таблице 2.10 рассмотрим калькуляцию постоянных расходов в 
кинологическом центре. 
 
Таблица 2.10 - Калькуляция постоянных расходов  
Статьи расходов Сумма в руб./мес. Сумма в руб./год 
1 2 3 
Арендная плата 15,0 95,0 
Заработная плата работникам  50,0 300,0 
Отчисления на соц. нужды  15,0 95,0 
Отчисления на соц. нужды за ИП 20,0 20,0 
Содержание приемного пункта и 
офиса 
9,0 10,0 
Приборы, инструменты 30,0 100,0 
Итого  148,0 620,0 
 
Из таблицы 2.10 видно, что постоянные расходы составят 148,0 тыс. руб. 
в месяц, 797,0 руб. в год. 
Далее рассмотрим калькуляцию переменных расходов для каждой услуги 






Таблица 2.11 – Калькуляция переменных расходов по услуге «Вакцинация» 
Статьи расходов Цена руб./ед. услуги Сумма, тыс. руб./мес. Сумма, тыс. руб./год 
1 2 3 4 
Обтирочные 
материалы 
100,0 3,5 20,0 
Стоимость 
вакцины (1 шт.) 
123,5 4,3 50,0 
Стоимость 
шприца (1шт.) 
9,5 3,3 15,0 
Итого  233,0 8,0 85,0 
 
Из расчета, что в клинику будет приходить по 35 человек в месяц за 
данной услугой, можно сделать вывод о том, что себестоимость данной услуги 
будет равна 233,0 рублей, в месяц 8,0 тыс. рублей, 85,0 тыс. руб. на весь объем 
продукции. 
В таблице 2.12 рассмотрим калькуляцию услуги кастрация/стерилизация. 
 
Таблица 2.12 - Калькуляция переменных расходов услуги 
«Кастрация/стерилизация»: 
Статьи расходов Цена руб./ед.услуги Сумма  тыс. руб./мес. Сумма тыс. руб./год  
1 2 3 4 
Одноразовый станок 20,0 0,7 5,0 
Обтирочные 
материалы 
100,0 3,5 30,0 
Стоимость 
анестезии  




230,0 8,0 85,0 
Итого  481,0 16,0 175,0 
 
Допустим что 35 человек в месяц будут обращаться за данной услугой в 
нашу клинику, то себестоимость данной услуги составит 481,0 рубль за 
единицу услуги , 16,7 тыс. рублей в месяц, 175,0 тыс. руб., на весь объем услуг. 
 Себестоимости услуги «Обработка от паразитов» составит 13% от 
стоимости выбранного клиентом препарата, она будет варьироваться от 150 до 
200 рублей, 6,8 тыс. руб., в месяц, 80,0 тыс. руб., на весь объем услуг. 




Таблица 2.13 – Калькуляция общей себестоимости услуг 
Себестоимость  На единицу услуги, тыс. руб. На весь объем, тыс. руб. 
1 2 3 
1.Вакцинация   
1.1. Постоянные расходы 37,0 155,0 
1.2. Переменные расходы 8,0 85,0 
2.Кастрация/стерилизация   
2.1. Постоянные расходы 37,0 155,0 
2.2. Переменные расходы 16,0 175,0 
3. Кинологические услуги   
3.1. Постоянные расходы 37,0 155,0 
3.2. Переменные расходы - - 
Итого 135,0 567,0 
 
Исходя из таблицы 2.13 видна себестоимость услуг кинологического 
центра на единицу услуги 135 тыс. руб., и себестоимость на весь объем услуг 
567 тыс. руб. 
 
2.11 Инвестиционный план 
 
Зная результаты полученные благодаря расчетам плана продаж и 
финансового плана рассчитаем инвестиционный план для бизнес-плана 
кинологического центра. 
Далее рассмотрим инвестиционные затраты необходимые для открытия 
кинологического центра (таблица 2.14). 
  
Таблица 2.14 - Инвестиционные затраты 
Статья Сумма, тыс. руб. 
1 2 
Оборудование 113,6 
Первоначальный оборотный капитал 70,0 
Нематериальные активы - 
Итого 183,6 
 
В первоначальный оборотный капитал включаем строительство 
тренировочной площадки и косметический ремонт здания, рекламные акции в 
виде раздачи листовок, создание сайта кинологического центра. Все затраты на 
ремонт и строительство планируется оплатить за счет программы 
господдержки, либо за счет кредитных средств. 
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В таблице 2.15 рассмотрим все оборудование необходимое для 
нормальной деятельности в офисе центра и ветеринарном приемном кабинете. 
 
Таблица 2.15 - Оборудование 
Оборудование Шт. Сумма, тыс. руб. 
1 2 3 
Офисная мебель 5 18,0 
Компьютер 2 40,0 
Хирургический и смотровой стол 2 10,0 
Стеллажи и полки 6 13,2 
Видео наблюдение 2 7,2 
Весы+ кассовый аппарат 1 6,0 
Ветеринарные операционные станки 1 9,8 
Камера для хранения стерильных 
инструментов 
1 7,4 
ИТОГО  113,6 
 
Финансирование инвестиционного проекта осуществляется за счет 
собственных средств в размере 100 тыс. руб., и субсидии в размере 300 тыс. 
руб. При невозможности получить субсидию, финансирование проекта будет 
осуществляться с помощью заемных средств в размере 300 тыс. руб. 
Источником получения этих средств будет коммерческий банк «Сбербанк 
России». Потребительский кредит под поручительство физических лиц будет 
получены сроком на 2 года под 21,9% годовых. Далее рассмотрим таблицу 2.16, 
в которой будет отражена схема возврата кредита. 
 
Таблица 2.16 – Схема возврата кредита 
Кредит (в рублях) 1,825% 
(ежемес.) 
Погашение кредита Итого Месяцы 
1 2 3 4 5 
300000,0 5475,0 12500,0 17975,0 1 
287500,0 5475,0 12500,0 17975,0 2 
275000,0 5475,0 12500,0 17975,0 3 
262500,0 5475,0 12500,0 17975,0 4 
250000,0 5475,0 12500,0 17975,0 5 
237500,0 5475,0 12500,0 17975,0 6 
225000,0 5475,0 12500,0 17975,0 7 
212500,0 5475,0 12500,0 17975,0 8 
200000,0 5475,0 12500,0 17975,0 9 
187500,0 5475,0 12500,0 17975,0 10 




Окончание таблицы 2.16 
162500,0 5475,0 12500,0 17975,0 12 
150000,0 5475,0 12500,0 17975,0 13 
137500,0 5475,0 12500,0 17975,0 14 
125000,0 5475,0 12500,0 17975,0 15 
112500,0 5475,0 12500,0 17975,0 16 
100000,0 5475,0 12500,0 17975,0 17 
87500,0 5475,0 12500,0 17975,0 18 
75000,0 5475,0 12500,0 17975,0 19 
62500,0 5475,0 12500,0 17975,0 20 
50000,0 5475,0 12500,0 17975,0 21 
37500,0 5475,0 12500,0 17975,0 22 
25000,0 5475,0 12500,0 17975,0 23 
12500,0 5475,0 12500,0 17975,0 24 
Всего   300000,0 431400,0  
 
Из таблицы 2.16 видно, что за два года выплаты кредита сумма переплаты 
составит 131 400,0 тыс. руб., сумма ежемесячного платежа составит 12 500,0 
тыс. руб., процент за использование кредита 5 475,0 тыс., руб. Итого каждый 
месяц в течении двух лет кинологическому центру будет необходимо 
выплачивать кредит в размере 17 975,0 тыс. руб. Данная сумма будет 
выплачиваться своевременно, без задержек.  
Для того что бы наглядно увидеть поток денежных средств в 
кинологическом центре, рассмотрим таблицу 2.17. 
 




1-й 2-й 3-й 4-й 5-й 
1 2 3 4 5 6 
Выручка  810,6 851,1 853,6 938,4 985,3 
Себестоимость 567,0 592,0 621,6 652,7 685,3 
Прибыль от 
продаж 
243,6 259,1 232,0 285,7 300,0 
Прочие расходы 64,8 64,8 - - - 
Прибыль до 
налогообложения 
178,8 194,3 232,0 285,7 300,0 
ЕНВД  73,4 73,4 73,4 73,4 73,4 
Чистая прибыль 105,4 120,9 158,6 212,3 226,6 
Сальдо опер. 
деятельности 




Расчет налога ЕНВД производился по следующей схеме:  
ЕНВД = Бд * Фп * К1 * К2 * 15% = 1800 * 40 * 1,798 * 0,315 * 15% = 
= 6 116,7 величина налога рублях за один месяц, за год будет составлять  
6 116 * 12 мес. = 73 401,5/ 1000= 73,4,                                                           (1) 
Где, БД  — базовая доходность, установленная налоговым 
законодательством (по определѐнному виду деятельности); 
ФП  — физический показатель деятельности индивидуального 
предпринимателя (количество работников, площадь торгового помещения 
и прочее в зависимости от вида услуг, которые предоставляет ИП); 
К1 — коэффициент-дефлятор, который устанавливается на год Правительством 
РФ,  коэффициент – дефлятор равен 1,798. 
К2 — корректирующий коэффициент, который утверждается по каждому виду 
услуг (органами местного самоуправления региона), сроком на 1 год и более; 
15% — действующая ставка ЕНВД. 
Для того что бы рассчитать коэффициент К2 обратимся к «Положение о 
едином налоге на вмененный доход для отдельных видов деятельности на 
территории г. Черногорска».  
Расчет коэффициента:  
К2 = К2(1) x К2(2) x К2(3) x К2(4.1) x К2(4.2) x К2(5) = 0,5 * 1,0 * 1,0 * 
0,63 * 1,0 = 0,315.                                                      (2) 
где К2(1) - коэффициент величины доходов; 
К2(2) - коэффициент ассортимента товаров (работ, услуг); 
К2(3) - коэффициент времени работы; 
К2(4.1)- коэффициент места ведения предпринимательской деятельности; 
К2(4.2) - коэффициент дислокации внутри г. Черногорска; 
К2(5) - коэффициент, учитывающий категории налогоплательщиков. 
Далее необходимо рассчитать срок окупаемости проекта, для этого 
выполним следующие расчеты:  
Инвестиции для осуществления проекта = 400,0 тыс. руб. 
Т ок. 1 = 400, 0 – 105,4 = 294,6  
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Т ок. 2 = 294,6 – 120,9 = 173,7 
Т ок. 3 = 173,7 – 158,6 = 15,1 
212,3
12
= 17,6 (месячное сальдо) 
17,6
15,1
= 1,2 (2 месяца) 
Период окупаемости данного инвестиционного проекта составляет 3 года 
2 месяца. Про дисконтируем полученное сальдо с учетом инфляции. 
Дисконтный множитель равен 11 %. Дисконтный множитель выбран с учетом  
ставки рефинансирования.  
Рассчитаем чистую текущую стоимость (таблица 2.18). 
 
Таблица 2.18- Расчет чистой текущей стоимости 
Показатели  Год 
0-й 1-й 2-й 3-й 4-й 5-й 
1 2 3 4 5 6 7 
Сальдо операционной 
деятельности 
0,0 105,4 120,9 158,6 212,3 226,6 
Дисконтный 
множитель 11% 
0,0 0,9009 0,8116 0,7312 0,6587 0,5934 
Дисконтированное 
сальдо 
0,0 95,1 98,1 116,1 139,8 134,5 
 
Инвестиции = 400,0 тыс. руб. 
Т ок.1 400 – 95,1 = 304,9 
Т ок.2 304,9– 98,1 = 206,8 
Т ок.3 206,8 – 116,1 = 90,7 
139,8
12
= 11,7  (месячное сальдо) 
90,7
11,7
= 7,8 ( 8 месяцев) 
С учетом дисконтирования окупаемость проекта увеличилась на 8 
месяцев, и составила 3 года и 10 месяцев. Данный проект можно считать 
прибыльным.  








∗ 100 = 45,9%                   (3) 
 
Доходность инвестиций составляет 45,9 %. 
Для того что бы оценить соотношения суммарных полезных конечных 
результатов деятельности к сумме ресурсов, затраченных для достижения этого 
результата, рассчитаем экономическую эффективность проекта: 
 
ЭЭФ= 583,6/ 5 = 0,292 *100%= 29,2                                                                        (4) 
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Экономическая эффективность 29,2%. Данный проект можно считать 
прибыльным.  
Рентабельность проекта рассчитывается для оценки эффективности 
использования материальных, трудовых и денежных ресурсов. Рентабельность 
продаж рассчитывается по формуле:  
 R= Пб / В * 100%,(5) 
где: R – общая рентабельность; Пб – балансовая прибыль (убыток); В – 
выручка от продаж. 
R1= 105,4 /567,0 * 100%=18,6, 
R2= 120,9/592,0 * 100%= 20,4, 
R3= 158,6/621,6 * 100%=25,5, 
R4= 212,3/652,7 * 100%= 32,5, 
R5= 226,6/685,3 * 100%= 33,1. 
Из расчетов рентабельности на расчетный период можно сделать вывод о 
том, что рентабельность продаж кинологического центра возрастает с каждым 
годом деятельности. 
Для того что бы определить успешным данный инвестиционный проект 
используем два метода оценки проектов, такие как NPV «Net Present Value» что 
расшифровывается как чистая приведенная (на сегодняшний день) стоимость. 
Данный метод оценки инвестиционных проектов основан на методологии 
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дисконтирования денежных потоков. И метод IRR или внутренняя норма 
доходности – это процентная ставка при которой приведенная стоимость 
инвестиционного проекта (т.е. NPV) равна нулю. Это означает что при такой 
ставке процента инвестор сможет возместить вложенные в проект инвестиции. 
Далее рассчитаем чистую приведенную стоимость проекта. Для этого 
приведем денежные потоки от деятельности кинологического центра в таблице 
2.19. 
 
Таблица 2.19 – Денежные потоки  
Год Проект кинологического центра по вложению денежных средств 
Денежные средства Денежные средства с учетом дисконтирования 
1 2 3 
0 -400,0 -400,0 
1 105,4 95,1 
2 120,9 98,1 
3 158,6 116,1 
4 212,3 139,8 
5 226,6 134,5 
 
 






                                                              (6) 
 
Где CF – денежные потоки, 
R – ставка дисконтирования. 
Рассчитаем чистую приведенную стоимость проекта на текущий момент: 
 
𝑁𝑃𝑉 =  
−400





 1 + 0,11 1
+
120,9
 1 + 0,11 2
+
158,6
 1 + 0,11 3
+
212,3
 1 + 0,11 4
+ 
226,6
 1 + 0,11 5
=   165,2                                                                       
Рассчитаем чистую приведенную стоимость с учетом дисконтирования: 
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𝑁𝑃𝑉 =  
−400





 1 + 0,11 1
+
98,1
 1 + 0,11 2
+
116,1
 1 + 0,11 3
+
139,8
 1 + 0,11 4
+ 
134,5
 1 + 0,11 5
=  19,9                                                                      
 
Из данного расчета можно сделать вывод о том, что NPV равняется 165,2 
тыс. руб. на текущий момент и 19,9 тыс. руб., с учетом дисконтирования, это 
означает что реализация проекта приведет к увеличению стоимости компании 
через несколько лет. 
Для того чтобы определить внутреннюю норму доходности рассчитаем 
коэффициент IRR так же в двух временных показателях, за текущий период и с 
учетом дисконтирования денежных потоков: 
 
0 =  
𝐶𝐹 𝑡
(1 + 𝐼𝑅𝑅)𝑡

























= 25%                                                       
 
 




















 =   13%                                  
 
При данной ставке в 11 % проект можно считать прибыльным и 
рассчитывать на возврат денежных средств. 
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Для того, чтобы определить индекс доходности проекта, рассчитаем 
Profitability Index (PI – индекс доходности) который показывает эквивалент 
дохода, который приносит каждая вложенная единица. 
 
















Где NCF –чистые денежные потоки (дисконтированные), 







 1 + 0,11 1
+
120,9
 1 + 0,11 2
+
158,6
 1 + 0,11 3
+
212,3
 1 + 0,11 4
+
226,6




∗ 596,4 = 1,5            
 
Из расчета индекса доходности можно сделать вывод, что PI>1, это 
означает что данное направление инвестирования максимально точно 
удовлетворяет избранной ставке отдачи, а так же данный вариант рентабелен и 
его стоит принять. 
 
2.12 Анализ рисков предприятия 
 
Любая предпринимательская деятельность подвержена влиянию рисков. 
Под риском обычно понимают потенциальную возможность потерь, которые 
могут возникнуть в результате обычной деятельности человека или природных 
явлений. Возможности возникновения рисков весьма высоки, это могут быть 
изменения в налоговом режиме или колебания валютных курсов и прочие.  
Выделим основные проявления рисков для предприятий. Среди 
производственных рисков основными проявлениями являются риски 
приостановления производства или полной его остановки, неритмичная работа 
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предприятия, а так же природоестественные риски в виде стихийного бедствия, 
наводнения или землетрясения, а так же пожаров и других. 
Основным риском в финансовой сфере является угроза банкротства 
предприятия. К этому риску относятся такие факторы, как недополучение 
прибыли и риски по операциям с ценными бумагами. 
Товарные риски для предприятия проявляются главным образом в 
падении спроса на предложенный товар или услуг, или в дефиците товара. 
На случай проявления любого из рисков на фирме, существует 
страхование от рисков, но так как в нашей стране страхование в данной сфере 
не слишком развито, предпринимателю необходимо предпринять меры по 
ликвидации рисков самостоятельно. К примеру, если возникли проблемы с 
поставщиками и подрядчиками, необходимо на этот случай иметь запасной 
вариант в поставке товаров. На предприятии так же может возникнуть риск 
снижения цен из-за действий конкурентов или открытия конкурентами новых 
фирм со схожим видом деятельности. В таком случае, нужно привлекать 
клиентов более качественным уровнем обслуживания или новым видом услуг, с 
целью формирования постоянной клиентской базы.  
В связи с тем, что открытие кинологического центра в Республике 
Хакасия относится к новой осваиваемой области предпринимательства, 
существует риск коммерческой неудачи, в проявлении дополнительных 
материальных потерь. А именно в дополнительных затратах или прямых 
потерях оборудования, имущества, продукции, сырья и прочих. На ровне с 
ними могут возникнуть и финансовые потери – то есть прямой денежный 
ущерб, связанный с платежами непредусмотренными бизнес – планом, а так же 
выплатой штрафов или уплатой дополнительных налогов. 
Невозможно застраховать предприятие от всех возможных рисков 
возникающих в процессе его жизнедеятельности, но можно предугадать 
некоторые из них и предпринять ряд мероприятий по их ликвидации 




Учет опыта аналогичных проектов. Считается одним из самых 
эффективных подходов к оценке, разработке и планированию методов 
реагирования на риски на начальном этапе реализации проекта. Главная 
сложность данного метода заключается в том, что на российском рынке по 
результатам выполнения проектов крайне редко составляются отчеты о 
проделанной работе и закрытии проекта, да и с ведением документации 
нередко возникают проблемы. Второй сложностью выступает нежелание 
исполнителя аналогичного проекта делиться информацией и проливать свет на  
ошибки и неудачи выполненного проекта. Чаще всего данную информацию 
можно получить только у независимых экспертов. 
Распределение рисков между участниками проекта. Решить данный 
вопрос необходимо еще на этапе разработки и создания проекта. На данном 
этапе необходимо максимально предусмотреть соблюдение интересов сторон 
на случай возникновения как внутренних, так и внешних рисков.  
Планирование резервов. По данным международной статистики только 
16% всех подготовленных проектов выполняются точно в срок. Несомненно, 
что помимо просчетов при выполнении бизнес – планов, данная статистика 
также отражает влияние факторов которые невозможно предвидеть или 
воздействовать на которые не представляется возможным. В силу данных 
причин, базовые параметры любого проекта необходимо просчитывать с 
запасом примерно в 15 - 20%. 
Привлечение независимых экспертов. Для того что бы компенсировать 
недостаток знаний заказчика бизнес – проекта в предметной области данного 
проекта, недостаток временных или человеческих ресурсов, целесообразно 
рассмотреть вариант привлечения независимых экспертов. На практике 
большее распространение получили следующие методы:  
- независимые эксперты от лица заказчика осуществляют управление 
проектом, представляя его интересы в ходе выполнения проекта; 
- заказчик привлекает независимых экспертов для контроля конечных 
результатов реализации проекта. 
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Страхование рисков. В процессе страхования предприятию 
обеспечивается страховая защита по всем основным видам рисков. При это 
объем страхования не ограничивается страховщиками – он определяется лишь 
стоимостью объекта страхования, страховой суммы и премией уплачиваемой 
страховой компанией. Прибегая к услугам страховщиков предприятие в первую 
очередь должно определить объекты страхования – виды рисков, по которым 
оно намерено обеспечить внешнюю страховую защиту.  
Суммируя вышесказанное можно сказать что управление рисками 
предприятия приравнивается к управлению проектом данного предприятия, так 
как они достаточно похожи и предназначены для достижения проектом целей 
поставленных в рамках задач для его реализации. Однако следует учитывать 
тот факт, что управление рисками предприятия можно добиться лишь 
формальных результатов, а управление бизнес – проектом предприятия помимо 
достижения результата по формальным показателям, можно так же создать все 















На сегодняшний день разработка бизнес – планов в области кинологии 
только начинает набирать обороты в развитии данной области. Однако, каждая 
3-я семья в России желает иметь в своем доме умного, а что гораздо важнее -  
воспитанного питомца. В связи с ужесточением федерального закона «О 
собаках, собаководстве и кинологической деятельности» особенно остро встает 
вопрос о появлении в городах специализированных учреждений, деятельность 
которых непосредственно связана с воспитанием и дрессировкой собак. 
Целью данного инвестиционного проекта выступал расчет 
экономической эффективности проекта, которой были поставлены 
соответствующие задачи и в ходе выполнения дипломной работы были 
решены. При выполнении поставленных задач, встал вопрос о актуальности 
разработки бизнес – плана по открытию кинологического центра.  
В данной работе была рассмотрена тема теоретических аспектов бизнес – 
планирования, в которой были изучены основы организации бизнес – 
планирования профессиональных организаций, детально рассмотрены 
структура и последовательность разработки бизнес – планов. Еще одним 
важным пунктом было изучение особенностей организации бизнес – планов в 
сфере услуг, к которым относятся и кинологические предприятия. После 
изучения теоретической стороны разработки бизнес – планов, можно 
сформулировать вывод, о том что бизнес – план – это точка начала нового 
бизнеса или реорганизация уже существующего.  
Главная цель составления бизнес-плана заключается в планировании 
предпринимательской деятельности, где описываются все основные функции и 
направления деятельности будущей фирмы. Но самое важное в составлении 
бизнес – плана, то что он позволяет обнаружить проблемы, которые могут 
возникнуть при организации бизнеса, заранее, что позволит не допустить 
появления пробелов в создании организации.  
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В практической части работы, которая была посвящена разработке 
бизнес–плана по открытию кинологического центра, были рассмотрены задачи 
необходимые для того, что бы принять решение о возможности либо 
невозможности реализации презентуемого проекта. В ходе работы над 
практической частью была проанализирована возможность по реализации 
проекта.  
По данным анализа, проект кинологического центра является весьма 
успешным бизнес–планом, в него включены все работы и исчерпывающая 
информация о имеющихся и необходимых ресурсах, которых вполне хватает 
для осуществления проекта с минимальными потерями ресурсов.  
Исследуя рынок кинологических предприятий г. Черногорска и г. 
Абакана, можно сделать однозначный вывод о том, что конкуренция в 
рассматриваемых городах практически отсутствует потому что в г. Черногорске 
кинологические предприятия отсутствуют совсем, есть только некоторые 
частные лица практические не реализующие кинологическую деятельность, 
которые являются нелегальным рынком кинологических услуг 
функционирующих на территории г. Черногорска, а в г. Абакане конкурентами 
являются КЛЖ «Фауна-Элита» и КЛЖ «Легион», из данных организаций 
полный комплекс кинологической  деятельности осуществляет только КЛЖ 
«Фауна-Элита», но для клиентов живущих вне города Абакан, является весьма 
неудобным расположение данного клуба любителей животных. Данный факт 
является положительным аспектом в создании кинологического центра в г. 
Черногорске. 
В организационном разделе бизнес-плана была разработана схема 
управления кинологическим центром. Рассмотрены краткосрочная и 
долгосрочная перспектива развития деятельности кинологического центра. Так 
же определено необходимое количество сотрудников и составлено штатное 
расписание. 
В разделе плана продаж были рассчитаны план продаж ветеринарных 
услуг, план продаж кинологических услуг, а так же общий объем продаж по 
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видам деятельности. Выручка от реализации на расчетный год составит 810,6 
тыс. руб.  
Разработан финансовый план, в рамках которого была рассчитана общая 
себестоимость ветеринарных и кинологических услуг, на расчетный год она 
составит 567,0 тыс. руб. 
 В инвестиционном плане кинологического центра были выполнены 
расчеты и финансово – экономическое обоснование проекта, а так же 
определены основные факторы, влияющие на реализацию проекта, по 
результатам которых можно сделать вывод о прибыльности данного бизнес – 
плана. Об этом свидетельствуют основные показатели эффективности 
инвестиций: NPV – чистая приведенная стоимость, IRR – внутренняя ставка 
доходности, PI – индекс доходности. Из расчета показателя NVP можно сделать 
вывод о том, что его значение составляет 165,2 тыс. руб. на текущий момент и 
19,9 тыс. руб., с учетом дисконтирования, это означает что реализация проекта 
приведет к увеличению стоимости компании через несколько лет. Рассчитав 
показатель IRR – видно, что при выбранной ставке в 11%, проект 
кинологического центра можно считать прибыльным и рассчитывать на возврат 
вложенных денежных средств. Из расчета индекса доходности можно сделать 
вывод, что PI> 1, это означает что данное направление инвестирования 
максимально точно удовлетворяет избранной ставке отдачи. Так же в 
инвестиционном разделе бизнес-плана были рассмотрены затраты 
необходимые для нормального функционирования кинологического центра. 
Определены основные экономические показатели, рассчитан срок окупаемости 
данного проекта. 
Окупаемость данного проекта составляет 3 года и 2 месяца, что для 
среднесрочной перспективы в ближайшие 5 лет, является положительным 
фактором для кинологического центра. С учетом ставки дисконтирования 
окупаемость проекта увеличилась на 8 месяцев, и составила 3 года и 10 
месяцев. Доходность инвестиций данного проекта составила 45,9 %.  
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Для того что бы в полной мере оценить соотношения суммарных 
полезных конечных результатов деятельности к сумме ресурсов, затраченных 
для достижения этого результата, была рассчитана экономическую 
эффективность проекта и составила 29,2%. Рентабельность продаж 
кинологического центра составила 18,6 % на планируемый год, на все 
расчетное время рентабельность постоянно повышается и к концу 5-го года 
деятельности кинологического центра составит 33,1 %.  
Подводя итоги относительно принятия решения о возможности либо 
невозможности реализации проекта кинологического центра, однозначно 
можно сделать вывод о прибыльности проекта и его жизнеспособности.  Таким 
образом, проведенная оценка на основе различных методов также показывает 
целесообразность инвестирования денежных средств в открытие 
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